
1

6 مرحله رای گرم کردن تماس های سرد

اگرچه اصطلاح “تماس سرد” هنوز راج است، اما نحوه انجام آن در
دهههای اخر به طور قال توجهی تغر کرده است. دیگر مثل قل
نیست که مشتریان بالقوه بدون هچ پیش زمینهای تماس های
سـرد را بپذرنـد. چـرا؟ امـروزه، خریـداران بسـیار رمشغلـه هسـتند و
انتظار دارند که با آنها به صورت حرفهای و با احترام رفتار شود. راه
حل چیست؟ رای اینکه تماس های سردتان به ثمر رسد، باید قل
از تماس سرد، ان 6 مرحله را ط کنید. با راه مدران همراه شوید تا

گرم کردن تماس های سرد را با هم مرور کنیم.

https://rahemodiran.com/3-reasons-sales-experts-fear-cold-calling/
https://rahemodiran.com/3-reasons-sales-experts-fear-cold-calling/
https://rahemodiran.com/


2

مراحل گرم کردن تماس های سرد

مشتری احتمال ایدهآل خود را شناسای کنید

قـل از گـرم کـردن مشتریـان بـالقوه، شنـاخت مخاطبـان هـدفتان از
اهمیت بالای رخوردار است. ان اولن قدم به شما کمک مکند تا
تلاشهای خود را ر روی افراد متمرکز کنید که بیشترن احتمال سود
ردن از راه حل شما را دارند و در نهایت باعث صرفهجوی در زمان و

مناع شما مشود.

در ان بخش یک روش 3 مرحلهای رای شناسای مشتریان ایدهآل
شما آورده شده است:

1. مشخص کردن روفال مشتری ایدهآل (ICP) خود

چه کسانی بیشترن سود را از راه حل شما مرند؟ عوامل مانند
صنعت، اندازه شرکت و نقاط درد خاص که راه حل شما به آنها

مردازد را در نظر بگرید.

چـه کسـی در سازمـان قـدرت تصـمیم گـری ـرای خریـد را دارد؟
تصمیم گرندگان کلیدی خود را در سازمان مانند مدران عامل،

روسای دپارتمانها یا مدران تدارکات شناسای کنید.

چه کسی ودجه لازم رای سرمایه گذاری را دارد؟ مطمئن شوید
که مشتری ایده آل شما مناع مال لازم رای خرید راه حل شما را

دارد.

https://rahemodiran.com/
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آنهـا در چـه مرحلـهای از سـفر خریـدار قـرار دارنـد؟ آیـا بـه تـازگ از
مشکل خود آگاه شدهاند یا آماده تصمیمگری هستند؟

2. استفاده از ازارهای تحقق

در لینکـدن از فیلترهـا ـر اسـاس صـنعت، عنـوان شغلـ، انـدازه
شرکـت و حتـی کلمـات کلیـدی در روفاـل فـرد ـرای یـافتن افـراد

مرتبط استفاده کنید.

اگر دادههای مشتریان فعل را دارید، CRM شما متواند به شما
در شناسای الگوها و مشترکات ن مشتریان موفقتان کمک کند

و در تعریف ICP شما یاری رساند.

سـرویسهای تولیـد سـرنخ: ان خـدمات بـا ارائـه دسترسـی بـه

https://www.techtarget.com/searchcustomerexperience/definition/CRM-customer-relationship-management#:~text:=CRM%20(customer%20relationship%20management)%20is,data%20throughout%20the%20customer%20lifecycle.
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سرنخهای پیشتأیید شده ر اساس معیارهای خاص شما، در
زمان صرف شده رای تحقیقات اولیه صرفهجوی مکنند.

3. دسته بندی مشتریان بالقوه

پس از تهیه لیستی از مشتریان بالقوه، آنها را ر اساس وژگها یا
نیازهای مشترک گروه بندی کنید. ان کار به شما امکان مدهد تا
پیام و پیشنهاد ارزشی خود را رای هر بخش خاص تنظیم کنید و

شانس تبدل خود را افزایش دهید.

با دنبال کردن ان مراحل، متوانید درک روشنی از مشتری ایده آل
خود و نحوه هدف قرار دادن آنها به دست آورید و حداکثر تأثر را از

تلاشهای گرم کردن تماس های سرد خود رید.

تحقق درباره مشتریان بالقوه: گام دوم رای گرم کردن
تماس های سرد

دومن قدم رای رقراری ارتباط گرم با مشتریان بالقوه، تحقق درباره
آنها و شرکتشان است. باید تا حد امکان در مورد دردها، اهداف،
چالشها، ترجیحات و علاق آنها اطلاعات کسب کنید. همچنن لازم
در مـورد صـنعت، بـازار، رقبـا و رونـدهای کـاری آنهـا اطلاعـاتی داشتـه

باشید.

رای جمع آوری اطلاعات مرتبط و به روز متوانید از منابع مانند
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وب سـایت، شبکههـای اجتمـاع، وبلاگهـا، پادکسـتها، مقـالات
خری یا گزارشهای شرکتی استفاده کنید. ان کار به شما کمک
مکند تا یک پیشنهاد شخص سازی شده و جذاب ارائه دهید که
نشان دهد به موقعیت آنها اهمیت مدهید و راه حل دارید که

متواند به آنها کمک کند.

رقراری ارتباط از طرق ایمل: گام سوم رای گرم کردن
تماس های سرد

گام سوم رای گرم کردن تماس های سرد، رقراری ارتباط از طرق
ایمل است. ایمل روشی غر مزاحم و مؤثر رای معرف خود، ارائه
ارزش و ایجاد کنجکاوی است. هدف ان است که یک ایمل کوتاه،
ــه ــد، ب ــب کن ــا را جل ــوجه آنه ــه ت ــید ک ــذاب بنویس ــح و ج واض

چالشهایشان ردازد و آنها را به اقدام ترغیب کند.

رای اینکه ایمل شما رجسته شود و با مشتریان بالقوهتان ارتباط
رقــرار کنــد، متوانیــد از تکنیکهــای ماننــد شخصــ‌ســازی،
داستان‌سرای، اثبات اجتماع یا فوریت استفاده کنید. همچنن
باید یک فراخوان به اقدام واضح و خاص نز داشته باشید، مانند

رزرو تماس، دانلود یک منع یا پاسخ به یک سوال.

https://rahemodiran.com/
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رقراری ارتباط در شبکههای اجتماع: گام چهارم رای گرم
کردن تماس های سرد

گـام چهـارم ـرای گـرم کـردن تمـاس هـای سـرد، تعامـل بـا آنهـا در
شبکههای اجتماع است. شبکههای اجتماع رای ایجاد اعتماد،
اعتبار و صمیمیت با مشتریان بالقوه راهی عال هستند. متوانید از
پلتفرمهای مانند لینکدن، توییتر یا فیس وک رای دنبال کردن،
لایک کردن، نظر دادن، به اشتراک گذاشتن یا پیام دادن به مشتریان
بالقوه خود استفاده کنید. هدف شما ان است که ارزش، بینش و

بازخورد ارائه دهید، نه اینکه آنها را اسپم یا تحت فشار قرار دهید.

همچنن متوانید به گروهها، انجمنها یا جوامع که مشتریان
بالقوه شما در آنها حضور دارند، وندید و در بحثها شرکت کنید،
به سوالات پاسخ دهید یا محتوای به اشتراک بگذارید. ان کار به
شما کمک مکند تا خود را به عنوان یک فرد بانفوذ، یک منع قال

اعتماد و شخص با رخورد دوستانه معرف کنید.

ارجاع گرفتن از سوی مشتریان: گام پنجم رای گرم کردن
تماس های سرد

گام پنجم در گرم کردن تماس های سرد، معرف شدن از سوی کسی
اسـت کـه مشتـری بـالقوه مشناسـد و بـه او اعتمـاد دارد. دریـافت
معرف یک از قدرتمندترن راهها رای رقراری ارتباط گرم با مشتریان

https://rahemodiran.com/%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D9%82%D9%88%D9%87/
https://rahemodiran.com/
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بالقوه و افزایش شانس شما رای دریافت پاسخ مثبت و رگزاری
جلسه است.

معرف متواند از طرق یک ارتباط مشترک، یک مشتری راض یا
فـردی بـا نفـوذ در صـنعت شمـا صـورت گـرد. شمـا متوانیـد ـرای
دریافت ارجاع یا معرف شدن توسط دیگران، توضح دهید که چرا
فکر مکنید ان مشتری بالقوه از راهحلتان هرهمند مشود، چگونه
متوانید به او کمک کنید و چقدر قدردان معرف او خواهید ود.
رای کمک آنها، به معرف توانید به عنوان قدردانین مهمچن

کننده خود پاداش، جواز یا قدرنامه ارائه دهید.

پیگری: گام ششم و نهای رای گرم کردن تماس های سرد

گام ششم و نهای در رقراری ارتباط گرم با مشتریان بالقوه، پیگری
آنها تا زمانی که پاسخ دریافت کنید یا با شما تماس بگرند، است.
با اینکه باید پیگر باشید، اما آزاردهنده نباشید و با هدف مشخص

پیگری کنید، نه اصرار یجا.

متوانیـد از کانالهـای مختلفـ ماننـد ایمـل، تلفـن، پیـامک یـا
شبکههـای اجتمـاع ـرای پیگـری مشتریـان بـالقوه خـود و یـادآوری
پیشنهاد ارزش، پیشنهاد یا فراخوان به اقدام خود استفاده کنید.
همچنن متوانید از فرمتهای مختلف مانند ویدوها، توصیفات،
مطالعات موردی یا وبینارها رای پیگری و ارائه ارزش بیشتر، اثبات یا

https://rahemodiran.com/%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D9%82%D9%88%D9%87/
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آموزش به مشتریان بالقوه خود استفاده کنید.

هدف ان است که حداقل سه بار با فاصله چند روزه پیگری داشته
باشید و همیشه تماس خود را با یک گام بعدی واضح و مشخص به
پایان رسانید. دوره های راه مدران در ان زمینه م توانند بسیار
کمککننـده باشنـد. اگـر هنـوز فرصـت نکردهایـد کـه نگـاهی بـه اـن

دورهها بیندازید، همن حالا اینکار را انجام دهید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
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